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1. Antecedentes

Este informe de ejecucion de los talleres “Prevencion y Manejo de Conflictos
Socioambientales” y, “Negociacién Colaborativa” se presenta en cumplimiento de la
Seccion A, Literal A3. “"Productos a Entregar” del subcontrato en referencia.

2. Objetivos de la Evaluacion

La evaluacion de los resultados de los talleres de capacitacion tiene por objetivo
analizar la efectividad del aprendizaje y puesta en practica de las herramientas y
destrezas de negociacion colaborativa y manejo de conflictos que los participantes,
principalmente indigenas, hayan podido aplicar en procesos de didlogo o en su trabajo
habitual.

3. Metodologia

Al terminar el Taller II de capacitacion (1 de marzo de 2005) a los participantes se les
entrego un formulario de evaluacion del uso y aplicacion practica de las herramientas v
destrezas aprendidas (Anexo 1).

El objetivo de este formulario es que los participantes puedan evaluar y transmitir a los
capacitadores sus experiencias concretas en las cuales los conocimientos aprendidos
hayan marcado la diferencia entre el “antes " y el “después” de la capacitacion.

El formulario debia haber sido enviado a los capacitadores hasta el 15 de abril de 2005,
para lo cual la FFLA hizo el sequimiento correspondiente con fos coordinadores del
proyecto CAIMAN en cada organizacion indigena.

Sin embargo de ello, los formularios de las nacionalidades Cofan y Awa fueron
entregados en el mes de mayo y los de la nacionalidad Huaorani el 16 de junio.

Del analisis de los formularios se extrae la informacion sobre los conocimientos que mas

utilidad tuvieron. También los formularios sirven como una medida para identificar
cuales conflictos o negociaciones enfrentaron los participantes en este periodo.

4. Participantes

La lista de participantes que entregaron los formularios es la siguiente:



| NOMBRE INSTITUCION

"William Lusitande FEINCE
Robinson Yumbo | ~ FEINCE

Alcides Quenama : FEINCE
Timoteo Huamoni \ ONHAE *
German Canticuz \ FCAE

Ligia Nastacuaz | FCAE

Ely Pascal : FCAE i
Guillermo Pascal | FCAE |

* Envid un unico formulario a nombre de toda la Organizacion,

5. Resultados
Los resultados de la tabulacion de los formularios se encuentran a continuacion.

Nota para la lectura de la tabulacion:
<+ Las Preguntas del formulario estan escritas en negrilla.
< Las respuestas citadas textualmente estan entre comillas y en cursiva.
< En texto normal aparecen respuestas sintetizadas por FFLA.

*

Pregunta 1. Le parece que ios talleres a los que asistio han sido:

‘Negativos para mis negociaciones o participacion en conflictos |1

- e s |respuesta
| Poco importantes para ayudarme a negociar o manejar 1

| conflictos | respuesta
Algunas cosas han sido utiles para ayudarme a negociar o 2

manejar conflictos o S respuestas.
Casi todas las herramientas me ayudaron a negociar o manejar | 1
conflictos |respuesta
Mejoraron totalmente mi forma de negociar y manejar 4 '

:conflictos |respuestas
] [




* Varios participantes marcaron mas de una casilla o todas eilas; tales respuestas no
fueron tomadas en cuenta, por lo cual no el nimero de respuestas no es coincidente
con el numero de formularios recibidos.

Entre las explicactones adicionales al cuadro destacan:

»  “Importantes las herrarmentas para enfrentar el confiicto de tierras.”

»  “Me siento mas sequro para iniciar y entablar una negaciacion y manejo de
conflictos.”

*  “Luego de los talleres tuve mas ideas de cdmo debia negaciar con otras
personas y aplico las herramientas de negociacion en los dialogos.”

» “Cada vez que hago un dialogo con otras personas aplico herramientas de
negociacion.”

» ‘. hemos logrado las herramientas para poder negociar con cualquier empresa o
institucion...”

Pregunta 2: ;Qué conocimientos o herramientas ha usado en su vida diaria
luego de los talleres?

= Negociacion
* Mediacion
» (Conciliacion
* Escucha activa es muy importante y el paso de posiciones a intereses.
(Tres respuestas.)

Por favor detallar |as situaciones en que las utilizo.

» Dialogos con las petroleras. (Dos respuestas)
» Explotacion de animales.
*  “No hemaos tenido negociaciones fuego de los talleres
» .. nunca en nuestras vidas hemaos tenido la posibifidad
de negaociar, la buena negociacion, pero hoy si podemos.”
» ‘Energia eléctrica esta causando que jovenes pierdan su cultura.”

Pregunta 3. ;Qué situaciones de conflicto ha vivido usted desde que asistio a
los talleres? Mencione en lo posible tres.

* Conflictos con colonos por invasiones a tierras. (tres respuestas)
» Conflictos por linderos y abandono de terrenos. (dos respuestas)
= Conflicto con petroleras. (dos respuestas).

Con una respuesta cada uno de |0s siguientes:



Conflictos con colonos por contaminacion de esteros.
Conflictos con colonos por explotacién de recursos naturales.
Conflicto por caza y pesca indiscriminada.

Conflicto con madereras.

Conflicto por territorios.

Venta de terrenos dentro del territorio comunal.

Disgustos por participacion en mingas.

Ingreso de particulares al territorio.

Pregunta 4: ;Cdémo ha cambiado su forma de negociar? ;Cree que ha cambiado
en su forma de negociar y manejar conflictos desde que asistio a los talleres?

“Con la metodologia aprendida en los talleres se ha logrado solucionar algunos
problemas pequenios que existian en la comunidad.”

“Cambio en la forma de negociar luego de asistir a los talleres de capacitacion”
"No estoy sequro si ha cambiado mi forma de negociar, pero estoy seguiro de
haber mejorado.”

“He mejorado el manejo de conflictos aprendiendo a escuchar y dejar que la
gente hable para que nos cuente que pasa.”

“He cambiado la forma de presentarme ante la gente; antes de asistir a los
talleres sentia timidez, ahora me siento segquro de lo que hago.”

“Totalmente he cambiado .. forma de negociar y manejar conflictos.”

“..la mayor parte de las herramientas que hemos recibido han cambiado ia
forma de negociar y manejar los conflictos.”

Pregunta 5: ;Cual es su problema principal cuando tiene que (explique):

Negociar con alguien [ “Dificil cuando no se conoce a la otra persona ”

| “No estar seguro quée es lo que quiero.”
|

Participar en una situacion | “No estar seguro si nadie me acompana.”
de conflicto

Participar en una asamblea | ‘No es_dfﬁcf/porqrue se conoce a las persohas,

o reunidn con otros “Por ser conocidos pienso que yo tengo la razon
miembros de su propio en todo.”
pueblo

Participar en reuniones con | “Dificuitad con las palabras técnicas.”

personas que no son de su | “No soy muy participativo.”
propio pueblo | “Hay personas desconocidas y de mas

capacidad.”




Pregunta 6: ;Qué otros conocimientos sobre negociacion o manejo de conflictos
cree usted que le hacen falta para mejorar su trabajo o vida diaria?

»  ‘Mas talleres sobre manejo de conflictos.”

= "Wayor capacitacion a fos lideres.”

»  "Profundizar en los temas de manejo de conflictos y negociacion. ”

= "Pienso que fa capacitacion fue excelente, pero nos falta tiempo para aplicar todo
lo aprendido.”

»  “Aprender mas palabras técnicas y mejorar el vocabulario para aprender mejor y
explicar a los demas.”

v "Wejorar aprendizaje de la escucha activa.”

= '"Capacitacion en liderazgo y administracion de recursos economicos...”

»  "Capacitacion para hacer demandas a las compariiias petroleras por /a
contaminacion del medio ambiente,”

6. Conclusiones

A pesar del error en el llenado de |las casillas de la Pregunta 1, todos los participantes
indicaron que la capacitacion ha sido Util para sus procesos de dialogo y negociacion y
han manifestado que les brindan mayor seguridad para iniciar y entablar una
negociacion y manejo de conflictos. Mencionan gue obtuvieron mas ideas para
negociar y en los dialogos con otros actores.

La herramienta mas utilizada y recordada es la “Escucha Activa” y el paso de
‘Posiciones a Intereses” .

Los principales conflictos enfrentados por los participantes en estos meses estan
relacionados ¢ .. it S oonccones p  invasiones a er as, ndeosy - ne
d~- I0Sy 1 ON L ICCIpE O 1as.

Con menos incidencia se mencionan conflictos con colonos por la contaminacion de
esteros, explotacion de recursos naturales, caza y pesca indiscriminada, por territorios,
venta de terrenos dentro del territorio comunal, ingreso de particulares al territerio.
conflicto con madereras y disgustos por participacion en mingas.

Los participantes mencionan que la capacitacion si cambid positivamente su forma de
negociar y enfrentar conflictos. Sin embargo en cuanto a su participacion en reuniones
de didlogo o negociacion, nr.anifc * doq e'aprir._ipal dificultad rad . :nla
ire >, Jad q @ sier an, especia 1er e si & tuan =n olita o, frente a actores que
tienen mas conocimientos.

Sobre las necesidades de capacitacion, los participantes mencionan que requeririan mas
talleres y profundizacicn sobre manejo de conflictos, especialmente a los lideres. Es
importante la mencion a la necesidad de “tiempo” para aplicar los conocimientos lo que
indudablemente les dara mas experiencia en el uso de las herramientas.



Unadif _u |constant es ¢ vocal Jlario técnico y el manejo del idioma.

Mencionan también la necesidad de capacitarse en “liderazgo y administracion de
recursos economicos” y “Capacitacion para hacer demandas a las compaiias petroleras
por la contaminacion del medio ambiente.”

Finalmente y respecto a la metodologia de evaluacion, el uso de un formulario con
preguntas de opcion multiple y otras de libre redaccion no parece ser el mecan .. o
idoneo para evaluar la utilidad de las herramientas. Esto principalmente debido a!
relativamente bajo nivel de escolaridad formal que en unos casos hace que las
respuestas sean ininteligibles y en otros que haya errcres en el lienado de los
formuiarios.

7. Recomendaciones

Se recomienda una capacitacion comp et 1a ¢~ © 2gociav Ny manegjo de
contlictos adaptada a cada nacione. .. |y crientada a asesorar en casoses . 7 Cos
actuales de las organizaciones.

La capacitacion debe enfatizar en metodologias participativas y abundantes gje.  1os
practicos para entender como utilizar las herramientas y adquirir experiencia

Se recomienda que en otros procesos de evaluacién de |la capacitacion se utilice _,.a
metodoiogia de entrevista directa con los participantes. Se reconoce que esto
encarece |os costos de evaluacién, pero los beneficios son mucho mayores.



SIE I

il AT A j ELUADUR

“»W B Lt 7 SR LAY

futuro

latipnarmeriean

Evaluaclén del uso de herramientas de manejo de conflictos y
negociacién para participantes ds los falleres
Encuesta

Este encuesta deberd entregarse al Coordinador del Proyecto CAIMAN g su
organizacién indigena antes del 15 de abril del 2005,
iMuchas gracias por su colaboracion!

NOMBRE: & Gscol

A continuacidon encontrara unas preguntas gue sirven para medir que tan Gliles
han sido las herramigntas de negociacion y prevencién ¢ manejo de conflictos
secto ambientales que usted aprendio en los talleres

For favor conteste con claridad vy sincendac.

1. Le parece que los tallares a los gue asistid han sido:
(Margue con una X solo I1a casilla correspondiente)

[Negativos para mis Negociacionss o panicipacion en conflictos l

II—F’_r:nco importantes para ayudame a negociar 0 mangjar conflictos

l

{ !

, i

i Th T - e ]

Algunas cosas han sido Gtiles para ayudarme a negociar o manejar | ,

L\,onﬂlctos | X 3

i Casi todas las herramientas me ayudaron a negociar o rﬁ{qar | o

| conflictos . X ;

lrv'ajoraron tctaimente um{orma@a negociary manejar conflictos | X T
[ I
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3. . Qua sltuaciones de conflicto ha vivido usted desde que asistié a los talleres?
Mencione an lo posible tres.
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4, ;Cdmo ha cambiade su forma de negoctar? ¢ Cree que ha cambiado en su
forma de nagociar y manejar confiictos desde que asistio a los tallares?

et oyl Coprmsriciad @72 ﬁiﬂvﬁfé'a/n w?mf[eya Srnbed
Solo fi’ffﬁm /Z?S" @j@hﬂ%&q&ﬁﬁgv Frtel oo

gz.fto gfggé[ QA L / - Asondliclon

§. Cudl &s su problema principal cuando tiena que (sxplique):

[Negociar con alguien
i ¥
[Panicipar en una situacion de :
L conilicto X

= —
| Participar en una asamblea o _
reunion con atros mlambros de su '
1oropio nuablo

|

|
|
' Participar en reuniones con (
|

| personas que no son de sU propio
i pueblo

|
|
]
[
-
[
i
|
|
1

Y
— .

6. ¢ Qué otros conocimientos sobre negociacion ¢ mangjo de confiictos cree usted
gue le hacen falta para mejorar su trabajo ¢ vida diaria?
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Evaluacion del uso de herramlentas de manejo de confiictos y
negociacion para participantes de los talleres
Encueata

Este encuesta deberd entregarse al Coordinador def Proyecio CAIMAN en su

organizacién indigena antes del 15 de abril del 2005.
"~ jMuchas gracias por su colaboracidn!

NOMBRE: {fﬁmmn Sasvarnd Gt Safour

A continuacién encentrara unas preguntas que sirven para madir qus tan Gtiles
han sido las herramisntas de negociacion y prévencion 0 mansjc de confiictes
socio ambientales que usted aprendié en los talleras.

Por favor contasts con ciaridad y singaridad.

1. Le parecs que los talleres a los qus asisti han sido:
{Marque con una X solo la casilla correspondlenta)

| Negativos para mis NegGACIAciones o paricipacion en contictos f
L ‘ . J‘/ o )'Q H
| Poco impartantes para ayudarme & negociar o mangjar conflictos |
: P X

Algunas cosas han sidc dtiles para ayudarme a negociar o manejar |
conflictas peS
Casitodas 1as hemamietas me ayudaron a negociar o manejar
Lcurifictos . X !
Mejoraran totalmente uniformada negociar y manejar conflictos - k
X j

Explique;
. T?:l,m& N \N:w\ Puca;ﬁl\b Q/-.mbn;g(,}\_ma.(npmmx

Cia A‘_f\f\@qﬂa\ Qoy e Szt \na—ot\\—u cidilen TDﬂ-fdtd“
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4. 4 Como ha cambiado su forma de negociar? j Cree que ha cambiada en su
farma de rmagaciar y mansjar cenflictos desde que asistic a los talieres?

{o}gf 2o Solo. S 'm;,, = A B

W(“’S T eef(Crea A M‘f?‘v:

5. Cual es su problema principal cuando tisne que (explique):

Negociar con alguien AL G @k owmdh 0t Corora)

Participar en una situacién de

canflicto viad \:jf E}{-quvel.uc,.
5‘3'

Crsel
Participar en una asamblea o o '
raunién con otros miembros de su | (Tas- v caa b e dao b é
propio pueblo AL G M i\J_\Q_QJ.\L_) ;
Participar en reunionss con E Tp T — ]
| personas que no son de su propio l Y= S8 dbﬂ‘ "““'“"Q prociag |
pusbio | ‘:f‘“@* Y L&.S’/ T TR c:u\_aa |

Dg_/r_;;i MPL@J Qi-'\_{_‘__a

8. ¢+ Qué otros conocimiantos sobre negociacidn o manejo de conflictos cree usted
qJ6 ie hacan falta para mejorar su trabajo o vida diaria?

Seober oo, Corotimuanka Wty AL AR
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2. ¢Qué conocimientas o harrarmientas ha usado en su vida diana uego de los
talleres? Por favor detallar las sluaciones en que [as utitizo.
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3. ¢Que situaciones de canflicto ha vivido usted desde que asastué a los talleres?
Mencione en lo posible tres,
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Evaluacion del uso de herramjentas de mangjo de confilctos y
negoclacidn para participantes de 1os talleres
Encuesta

Este encuesta deberd entregarse al Coordinador dei Proyecto CAIMAN éen su

organizacién indigena antes del 15 de abril del 2005
iMuchas gracias por su colaboracién!

NOoMBRE: Li&la Mpetaciaz

A conmtinuacion encontraré unas praguntas que sirven para medir que tan Utiles
han sldo las herramientas de negociacion y prevencion o mansjo de conflictos
soclo ambientales que usted sprendid en los talleres.

Por favor centeste con claridad y sinceridad.

1. Le pareca gue los talleres a los gue asistid han sido:
{Marque con una X solo |a casilia correspondiente)

_!—Negatévos para mis pegociacionas o participacion en confiictos

Poco lmportantes para ayudarme a negociar o manejar_conflictos
[T

| Algunas cosas. han sido utiles para ayudarme a negcciar 0 manejar

conflictas

Casi todas las herramientas me ayudaron a negociar o manejar )
conflictos

PO NS PR

Megjoraron totalmente uniformada negociar y manejar Confik ;ctos

Explique;
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2. ¢Que conocimignics o harramisntas ha usado en su vida diania luego qe los
tallaras? Porfavor detallar [as situacionas en que las utiiize.

- & 6o ¢ G i vesolipes Mo 'Ermglfan

_LQ foyeang
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3. ¢ Qué situaciones de conflicto ha vivido usted desdse que asistio a los talleres?
Mancions en 1o posible tres. '
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4. (COomo ha cambiado su forma de negociar? ¢ Cree que ha cambiado en su
forma de negociar y manelar conflictos desds que asistio a los talleres?

dalleses.

5. Cual es su problema principal cuando tiene que (axpl.que):

{Negociar con alguien ’ - 1
r
’
IéSM Qp I' ;.e‘.g Sttt agm 22 QOMCQ.
| Participar en una situacion de gs Ji -F’mi e,n-ﬂqm-fq,rc! er o 9,{06{,“\

Paricipar en una asamblea o

reunién con otros miembros de su
prupio pueblo Hamno  puablo ho o5 §ificil Pﬂ"ﬂu—‘
Sa ge jN COnoce g .fq M_J
Participar en reuniones con e dleme dificit Ied por Lo 78 ol
DErsoNas que No SO de suU propio IML,,,; hay ?“,(e.&-mr tecnicar, ;
pueblo |

} ‘
| S

conflicto de co, f/eﬂos Soawes. #
REuwmipn ton £of nembres fod 7

L

6. ¢Qué otros conocimientos sobre negociactén o mangjo de conflictas cree usted
que tg hacen falla para mejorar su Webgjt o vida dlaria?

——e
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Evaluacién del uso de herramlentas de manejo de conflictos y
negociaclon para participantes de fos tallares
Encuesta

Esta encuesta debers entregarse al Coordinador de/ Proyecto CAIMAN en su

onganizacién indigena antes del 15 de abril del 2005,
jMuchas gracias por su colaboracién!

NOMBRE: _ROB/pwsol NuMEo

A cantinuacidn encontrar& unas preguntas que sirven para medir que tan Gtiles
han sida las herramiantas de negociacion y prevenclén o manejo de conflictos
sacio ambientales que usted aprandio en los talleres.

For favor contesate con claridad y sinceridad.,

1. La parece que los talleres a los que asistié han sido;
(Margue con una X solo la casilla coraspondients)

Negativos para mis negociaclones o participacién en conj]icms ]

;Poco importantes para ayudarme a negociar 0 manejar confictos

Algunas cosas han sido Utiles para ayudarme a negociar o manejar
conflictos

Casitodas las herramientas me ayudaron & neaociar o manejar
conflictos

—
Mejoraron totalmente uniformada negociar y manejar conflictos ¥ —i \
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2. ; Qué conogimientos o herramientas ha usado en su vida diaria luego da los
tallares? Por favor detaliar 1as situaciones en que 125 utilizd.
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3. ¢ Que situaciones de conflicto ha vivido usted desde que asistié a los talleres?
Mencione en [0 posible tres.
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4. ¢Coémo ha cambiado su forma da negociar? ¢ Cree que ha cambiado en su
forma de negociar y manejar conflictos desde que asistié & los talieres?
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5. Cudl es su problema principal cuando tiene que (axplique):

Negociar con alguien }

)

Bug \AD e#ag Segquv¥® de Qe

¢ ¥is
1€ (o Que QquierYo,

Participar en una situacién de
comlicto '

Rue “o ec’fos\{ Seguve S/ wandi'e
MU s rpaa
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pueblo
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6. 4 Qué otros comocimlentos sobre

o
r

negociaclon o mansjo de conflictos cree usted

que le hacen falta para mejorar su trabajo o vida diaria?

Mo __esfou Sopuvo, Pixa

. -0
Pigwre  qoue_ Jo Caroditol o,

e _exedevte, fo que

wos ,&/fﬂ 215 mde tlewpo

Doy Polat opl Eaf

"ao‘o ,@a OptinadldO




= : FOREPROGRAMAFORESTALL  MIDE FAX ¢ 2792042 Z HBR. ZRES S SoETT L

-y

E:—ﬁ\_;&fl\fJ
ool K 1 O
2%-0% 100D

{5/ USAID [ECUADOR

T TE e T

farinoamericanc

Evaluacion del uso de herramientas de manejo de conflictos y
negociacion para participantes de los talleres
Encuesta

Esta encuesta deberd enlregarse al Coordinador del Proyecta CAIMAN en su

crganizacisn indigena anies del 15 de abril del 2005,
jMuchas gracias por su colaboracion!

NOMBRE: _Quf/cumﬁ@ﬁﬁi

A continuacién encontrara unas preguntas que sirven para medir que tan Jtiles
nan sido las herramisntas de negodclacldn y prevencién o manejo de conflictos
socio ambientales que ustsd aprondld en los talleres.

Por favor conteste con claridad y sinceridad.

1. Le parece que los talleres 3 los qua asistid han sido:
(Margue con una X solo |a casilla carrespondiente)
[ Negativos para mis negociacionss o particioacion en conflictos

h‘joco imporantes para ayudanms a negociar o manejar conflictos |

‘A.gunas cosas han sido Utiles para ayudarme a negoclar o manejar

X
X
 conflictos D(
X
X

[Casi lodas las herramientas me ayudaron a negeciar 6 manejar
i confiictas .

| Mejoraron totalmente uniformada negociar y manejar conflictos
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2. i Qué conocimientos o herramientas ha usado en su vid_a_ diaria luego de los
tallares? Por favor detallar las situacionas en que las utiiizo,

3. ¢Que situaciones da conflicto na vivido usted dasde que asistid a fos talleres?
Mencione en lo paositle tres,
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4. ¢Como ha campiado su forma da neanciar? J (réa niia ha rammiads mn -



4. ¢ Como ha cambiado su farm
forma de negociar y manejar

a de nagociar? ¢ Cree que ha cambiada en su
confiictos dasde que asistid a los talleres?

5 Cual es su problema princip

al cuando tiene que (explique);

{ Negociar con alguien

i

v

’rParticipar en una situacion de
‘conflicto

Participar er yna asamblea o

| propio pueblo
|

reunion con otros miembros de su

S PO S R— |

o

Participar en reunjones con

personas que no son de su propio

pueblo

]
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8. L Qué otros conocimientos sobre negociacion o manejo de confiictos cree usted
gue le hacan falta para mej

orar st trabajo o vida diaria?
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4, Camo ha cambiade su forma da negociar? ,Cree que ha cambiado en su
forma de negoniar y manejar conflictes desde que asistio a los talleres?
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Evatuacion del use de horramiulas o manejo de conflictos v
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2. ¢Qué conocimigntos o herramientas ha usado en su vida diaria luego de los
talleres? Por favor dotaltar 185 situaciones en que las utilizé,
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3. ¢Que siluaciones de conflicto ha vivido usted desde que asistio a los tallares?
Mencione en lc posidle tres.
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4. 4 Coniv ha cambiado su forma de negoaar? ¢ Cres que ha cambiado en su
forma de negociar y manejar conflictos desde que asistio a los talleres?
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5 Cudiessu problema. principal cuando tiene que (expliqusa).
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Evaluacidn del uso de herramientas de manejo de conflictos y
negociacion para participantes de los talleres
Encuesta

Este encuesta debera entregarse al Coordinador del Proyecto CAIMAN en su

organizacion indigena antes del 15 de abril del 2005.
iMuchas gracias por su colaboracién!

NOMBRE: ONPAE

A continuacion encontrara unas preguntas que sirven para medir que tan utiles
han sido las herramientas de negociacidn y prevencion o manejo de conflictos
socio ambientales que usted aprendid en los talleres.

Por favor conteste con claridad y sinceridad.

1. Le parece que los talleres a los que asistio han sido

(Marque con una X solo la casilia correspondiente)

¥
-

Negativos para mis negociaciones o participacion en conflictos !

Poco importantes para ayudarme a negociar o manejar conflictos

Algunas cosas han sido Utiles para ayudarme a negociar o manejar v
confiictos A 4

Casi todas las herramientas me ayudaron a negociar o manejar
conflictos
Mejoraron totalmente uniformada negociar y manejar conflictos }<
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2. ¢Qué conocimientos o herramientas ha usado en su vida diaria luego de los
talleres? Por favor detallar las situaciones en que las utilizo.
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3. ¢Qué'situaciones de conflicto ha vivido usted desde que asistio a los talieres?
Mencione en lo posible tres.
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4. ¢Como ha cambiado su forma de negociar? ¢ Cree que ha cambiado en su
forma de negociar y manejar confiictos desde que asistio a los talleres?
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5. Cual es su problema principal cuando tiene que (explique):

Negociar con alguien

Participar en una situacion de
conflicto

Participar en una asamblea o
reunion con otros miembros de su /
propio pueblo

Participar en reuniones con
PEersonas que no son de su propio r
pueblo

6. ¢Qué otros conocimientos sobre negociacién o maneio de conflictos cree usted
que le hacen falta para mejorar su trabajo o vida diaria?
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